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Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on luoda toimeksiantajalle mahdollisimman selkeä kuva 
Yritys Oy:n myyntilaskutusprosessin tämänhetkisestä tilanteesta, sen ongelmista ja mahdolli-
suuksista kehittää myyntilaskutusprosessia. Opinnäytetyön tavoitteena on vastata kysymyk-
seen: onko Yritys Oy tehnyt kaikkensa, jotta myyntilaskutus prosessi olisi mahdollisimman 
tehokas? 
 
Tutkimusmenetelminä ovat havainnointi ja haastattelut. Havainnointi nousee kuitenkin tär-
keimmäksi tutkimusmenetelmäksi, sillä työntekijänä havainnointia tapahtuu jatkuvasti. Lisäk-
si tehtiin kolme haastattelua eri taloushallinnon työtehtävissä toimiville henkilöille. Haastat-
telut lähinnä tukevat havainnoinnilla tehtyjä huomioita. 
 
Myyntilaskutusprosessin ongelmat voidaan jakaa ulkoisiin ja sisäisiin ongelmiin. Alkuhypotee-
sina on, että suurin osa ongelmista olisi asiakaslähtöisiä, mutta tutkimuksen edetessä voidaan 
huomata suurimman osan ongelmista olevan kuitenkin sisäisiä. Suurimmaksi ongelmaksi nou-
see erääntyneet saamiset. Muita ongelmia ovat lisäksi sisäisen informaation puute sekä se, 
etteivät eri tiedostot vastaa Yritys Oy:n tarpeita. Asiakaslähtöisiin ongelmiin ei tässä opinnäy-
tetyössä oteta kantaa, koska aiheena on Yritys Oy:n myyntilaskutusprosessin kehittäminen. 
 
Kehityssuunnitelmassa keskitytään näiden suurimpien ongelmien ratkaisemiseen. On huomat-
tavissa, että jo pienillä muutoksilla voidaan saada aikaan tehokkaampi prosessi. Tiedonkulkua 
niin taloushallinnon sisällä kuin osastolta osastolle tulisi kehittää ja käytettävissä olevia työ-
kaluja tulisi parantaa Yritys Oy:n tarvetta vastaaviksi. 
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The purpose of this thesis is to produce a clear image for the employer of the current situa-
tion, of the problems in the sales invoicing and of the opportunities for developing the proc-
ess of sales invoicing. The thesis will answer to the following question whether the Company 
Ltd has done everything in order to provide as effective sales invoicing process as possible. 
 
Observation in the workplace and interviews of employees were used as the recearch meth-
odology for this thesis. Observation is the most important way of recearch since an employee 
can observe the process in everyday work. In addition to employee observation, three inter-
views were conducted among the employees in the financial administration. The interviews 
supported the observation. 
 
The problems of the sales invoicing process can be divided into two groups: customer oriented 
problems and internal problems. At the beginning of the recearch the hypothesis was that all 
the problems would be more or less customer oriented, but when the recearch progressed it 
was noticed that the main problems were internal. The biggest problem proved to be overdue 
receivables. Other major problems included the lack of internal information flow and the fact 
that the databases did not correspond to the needs of the company. The focus of this thesis is 
on the internal problems because the purpose of this thesis is to develop the sales invoicing 
process internally. 
 
In this plan of development the focus was on solving the main problems. It was noticed that 
even small changes could make a significant difference. The internal information flow inside 
the financial administration and between departments should be developed further, as well 
as the tools in use, so that they would correspond to the needs of company. 
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1 JOHDANTO 
 
Yritys Oy:llä on pitkään ollut takkuinen myyntilaskutusprosessi. Prosessimallinnukset on tehty 
ja tiedetään kuinka prosessin tulisi toimia ja missä ajassa, mutta prosessi ei kuitenkaan etene 
halutulla tavalla. Tarvittavia dokumentteja ei saada ajoissa, saatavia on paljon ja rahavirtaa 
ei näy Yritys Oy:n pankkitilillä. Mitkä ovat myyntilaskutuksen ongelmat? Miten Yritys Oy voisi 
parantaa myyntilaskutusprosessia niin, että se toimisi mahdollisimman nopeasti ja tehokkaas-
ti? Onko Yritys Oy tehnyt kaikkensa, jotta myyntilaskutusprosessi olisi tehokas? 
 
1.1 Aiheen valinnan perusteet 
 
Työskentelen kyseisessä yrityksessä ja myyntilaskutus kuuluu osana työkuvaani, joten aihe 
koskettaa suoraan omaa työkuvaani. Toimeksianto tuli työnantajalta, mutta itse sain valita 
käsittelenkö; ostolaskutusprosessia vai myyntilaskutusprosessia? Aiheeksi valitsin myyntilasku-
tus prosessin, koska ostolaskutusprosessista oli jo aikaisemmin tehty Yritys Oy:lle opinnäyte-
työ. Lisäksi mielestäni myyntilaskutusprosessissa oli enemmän kehittämismahdollisuuksia. 
 
Tulen käsittelemään laajasti Yritys Oy:n myyntilaskutusprosessia. Aluksi kuvaan koko prosessin 
ja sen jälkeen hahmotan kohta kohdalta ongelmat. Tämän jälkeen pyrin saamaan aikaan tar-
kan kehityssuunnitelman. Kehityssuunnitelmassa keskitytään pääasiallisesti taloushallinnon 
sisäisiin toimintoihin niiltä osin mitä työkaluja Yritys Oy:llä tällä hetkellä on käytössä. 
 
Yritys Oy:n sisällä on henkilöstön keskuudessa havaittavissa käsitys siitä, että kaikki ongelmat 
johtuisivat asiakkaasta. Tavoitteena on luoda toimeksiantajalle vastauksia ongelmiin, joita 
organisaatiossa ehkä ole vielä nähty ja toisaalta avata uusia näkökulmia eli luoda mahdolli-
simman hyödyllinen työ toimeksiantajalle. 
 
1.2 Tutkimusmenetelmät 
 
Tutkimusmenetelmänä on kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimusmenetelmä. Tutkimusmene-
telmäksi valitsin laadullisen tutkimusmenetelmän, koska se pyrkii ymmärtämään ja perehtyy 
toimintoihin syvällisemmin, mikä on välttämätöntä kehityssuunnitelmaa tehtäessä. Ilman 
kokonaisvaltaista tietämystä myyntilaskutus prosessista ei voida tehdä kehityssuunnitelmaa 
(Hirsijärvi, Remes & Sajavaara 1997, 152; Metsämuuronen 2000, 9-15.) 
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Laadullinen tutkimus sisältää monia eri tapoja kerätä tietoa. Tutkimusstrategiani spesifioisin 
toimintatutkimukseksi, joka mielestäni kuvaa tutkimustani. Toimintatutkimus on osallistuvaa 
tutkimusta, jonka tavoitteena on ratkoa ongelmia. Myyntilaskutusprosessia tutkiessani pyrin 
ensin havainnoimalla ja haastattelemalla syvälliseen ymmärrykseen, ja analysoimalla löytä-
mään ratkaisuja ongelmiin ja myöhemmin hyödyntämään kehitettyjä ratkaisuja. (Alasuutari 
1994, 30; Metsämuuronen 2000, 16 – 18, 28 – 32.) 
 
1.2.1 Havainnointi 
 
Tärkein tiedonkeruumenetelmäni on havainnointi, sillä työskennellessäni voin toteuttaa sitä 
jatkuvasti. Havainnointia pidän tärkeimpänä aineistonkeruumenetelmänä, sillä kuka olisikaan 
parempi määrittelemään ongelmat ja luomaan parannusehdotuksia kuin työntekijä itse, joka 
joutuu päivittäin kohtaamaan työnsä ongelmat. Toteutan havainnointia ja täydellistä osallis-
tumista yhtä aikaa, sillä olenhan työyhteisön luonnollinen jäsen ja näin osana myyntilaskutus 
prosessia. Luonnollisena jäsenenä toiminnot ja tutkittavaan prosessiin liittyvät käsitteet ovat 
ennalta tuttuja, mikä helpottaa havainnointia. (Aaltola & Valli 2001, 124 – 141; Metsämuuro-
nen 2000, 43 - 45.) 
 
Työskennellessäni voin toteuttaa ja testata kehitysideoita ja näin saada aikaan mahdollisim-
man hyödyllisen kehityssuunnitelman. Näin ollen havainnointi on tehokasta ja aikaansaavaa 
sekä toteuttaa toimintatutkimuksen näkökulmaa (Metsämuuronen 2000, 28 – 32). 
 
Havainnoidessa on myös hyvä ottaa huomioon eri näkökulmat ja roolit. On hyvä miettiä esi-
merkiksi, tulisiko minun osata asettua sivustakatsojan rooliin ja missä vaiheessa näin olisi 
hyvä tehdä. Prosessin kuvaus onnistuu parhaiten täydellisellä osallistumisella, jotta kuvauk-
sesta saadaan mahdollisimman selkeä ja tarkka. Ongelmia tarkasteltaessa on hyvä asettua 
lisäksi sivustakatsojan rooliin. Vaarana voi olla liian läheinen suhde tutkimuksen kohteeseen 
eli tässä tapauksessa työhön ja tästä voi seurata se, että tutkija voi olla liian lyhytnäköinen, 
eikä välttämättä edes pysty tunnistamaan kaikkia ongelmia, koska ”kaikki on aina mennyt 
näin”. Minulla ei kuitenkaan mielestäni ole tätä vaaraa, sillä olen ollut yrityksessä töissä vasta 
yhdeksän kuukautta ja siitä hoitanut myyntilaskutusprosessia seitsemän kuukautta, joten koen 
olevani vielä niin uusi työssäni, että voin tarkastella sitä ulkopuolisin silmin. (Aaltola & Valli 
2001, 124 - 141.) 
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1.2.2 Haastattelut 
 
Toisena tiedonkeruumenetelmänäni ovat haastattelut, jotka tukevat havainnointiani. Näin 
saan kattavan näkökulman ja tutkimus on mahdollista ottaa Yritys Oy:n käyttöön. Haastatte-
luiden avulla pyrin takaamaan lopputuloksen, jossa kaikki mahdolliset ongelmat on otettu 
huomioon ja julkistettu. (Alasuutari 1994, 203 - 219) 
 
Teen yhteensä kolme haastattelua, joista kaksi on sellaisille henkilöille, jotka käsittelevät tai 
ovat käsitelleet työssään myyntilaskutusta ja yksi lähimmälle esimiehelleni, jolla on laaja 
kuva Yritys Oy:n toiminnasta ja näin ollen lisäksi myyntilaskutuksesta. Haastattelut olivat 
yksilöhaastatteluja ja kysymykset esitin avoimina, jotta haastevaltava sai vapaasti tuoda julki 
kaikki ajatuksensa aiheesta (Metsämuuronen 2000, 38 – 43). Myöhemmin yhden haastateltavan 
työsuhde päättyi, joten täydentävissä kysymyksissä käytin varatoimitusjohtajan apua. 
 
Haastatteluja ei mielestäni tarvitse olla enempää, sillä esimerkiksi ETL-tiimiin (liite 1), eli 
myyntilaskutusta käsitteleviä henkilöitä on varsinaisina jäseniä kolme, joista yhtä haastatel-
laan ja toinen olen minä itse. Kokonaisuudessaan taloushallintoon kuuluu kahdeksan ihmistä 
minut mukaan lukien joista kolmea on haastateltu, joten melkein puolet taloushallinnon osaa-
jista on otettu huomioon. Mielestäni tämä on riittävän kattava otos. 
 
1.2.3 Tiedon käsittely ja analyysi 
 
Aineistoa tulee tarkastella kriittisesti ja aineiston sopivuutta tulee miettiä. Oikeilla haastatte-
lukysymyksillä ja tarkoituksenmukaisuusperiaatetta noudattamalla saadaan tarvittava ja riit-
tävä tieto. Aineiston keruu ja analyysi tapahtuvat laadullisessa analyysissä yhtä aikaa (Alasuu-
tari 1994, 223). Tarkoituksenmukaisuusperiaatetta käyttämällä osa analyysistä tapahtuu jo 
muistiinpanovaiheessa, sillä muistiin kirjoitetaan vain sellainen tieto, jota ajatellaan myö-
hemmin haluttavan käyttää. (Metsämuuronen 2000, 26 – 54.) 
 
Kerätyn aineiston sisältöä tulkitsemisen aloitan niin, että erottelen ensin kaikki mahdolliset 
ongelmat myyntilaskutusprosessista eli tyypittelen ongelmat. Seuraavaksi luokittelen materi-
aalin seuraaviin kategorioihin, joita olen alustavasti jo tehtyjen haastattelujen perusteella 
huomannut olevan: asiakaslähtöiset ongelmat, puuttuvat ostomääräykset, saatavien seuranta 
ja periminen, yhteistyö myyntipuolen henkilöstön kanssa. Luokittelua voi vielä jatkaa esimer-
kiksi jakamalla aineiston vielä ulkoisiin ja sisäisiin ongelmiin. Näitä kaikkia edellä mainittuja 
luokkia voi tutkimuksen edetessä tulla lisää. Mitä luultavimmin suurin osa ongelmista keskit-
tyy ulkopuolisten ongelmien alueelle. (Alasuutari 1994, 34 – 39; Hirsijärvi ym. 1997, 156; Met-
sämuuronen 2000, 26 – 54.) 
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1.3 Tutkimuksen eettiset kysymykset 
 
Opinnäytetyötä tehtäessä tulee ottaa myös huomioon eettiset kysymykset, joita joudutaan 
miettimään jo heti aihetta valittaessa. On pohdittava, ettei tutkimuksen objektiivisuus vaa-
rannu. Varsinkin toimeksiantajalle tutkimusta tehtäessä on muistettava, että minä tutkijan 
roolissa olen moraalisesti vastuussa tiedon oikeellisuudesta ja siitä, että tulokset julkaistaan 
niin kuin ne ovat. Olen myös vastuussa tutkimuksesta toimeksiantajalle, joka odottaa oikeaa 
tietoa. Ehdoton luotettavuus ja anonymiteetti nousevat avainasemaan tässä tilanteessa, koska 
yritys haluaa pysyä salaisena niin, ettei mitään nimiä julkaista. Salaisuudesta tulee tarkasti 
sopia toimeksiantajan kanssa. Minun olisi ehkä helpompi tehdä tutkimusta oikeilla nimillä, 
mutta toimeksiantajan tahtoa on kunnioitettava. (Aaltola & Valli 2001, 130, 137 – 140; Hirsi-
järvi ym. 1997, 25 – 26, 28; Metsämuuronen 2000, 29, 40.) 
 
Lisäksi haastateltaessa on noudatettava ehdotonta luotettavuutta ja anonymiteettiä. Haasta-
teltavien nimiä ei julkaista missään julkisissa asiakirjoissa tai muistiinpanoissa eikä haastatte-
luita esitetä kenellekään sellaisenaan. Ennen haastattelua haastateltaville esitetään tutki-
muksen tarkoitus ja ennen lopullista raportointia lopputulokset sekä päätelmät esitetään 
haastateltaville hyvän tavan mukaisesti, mikäli he sen haluavat. (Aaltola & Valli 2001, 130; 
Hirsijärvi ym. 1997, 26 - 27; Metsämuuronen 2000, 40.) 
 
Raportoitaessa tulee kunnioittaa lähteiden copyright-suojaa, eikä raportointi saa olla millään 
tavalla harhaanjohtavaa, vaan tulokset tulee esitellä selkeästi ja luettavassa muodossa (Aal-
tola & Valli 2001, 138). Tulokset tulee julkaista ja julkistaa rehellisesti sekä oikeellisesti kor-
keaa ammattitaitoa noudattaen. (Hirsijärvi ym. 1997, 27 – 28.) 
 
2 YRITYS OY:N TAUSTAT 
 
Yrityksen toiminta alkoi 1996, mutta Yritys Oy vakiinnutettiin vuonna 2000. Yritys Oy on suu-
remman konserniyrityksen (Konserni Oyj) tytäryrityksen (Konserniyritys Oy) tytäryritys (kuva 
1). Yritys Oy:n toiminta poikkeaa muiden konsernin tytäryritysten toiminnasta täysin. Yritys 
Oy toimii nopeasti kehittyvällä televerkkojen rakentamisalalla tuottaen projektinjohto- ja 
urakointipalveluita sekä teknisiä asiantuntijapalveluita. Liikevaihto vuonna 2007 Yritys Oy:llä 
oli 62,6 miljoonaa euroa ja työntekijöitä 383, joista murto-osa työskentelee Suomessa. Toi-
mintaa Yritys Oy:llä on kaikissa maanosissa. (Intranet 2008; Vuosikertomus 2007, Konserni Oyj 
2007.) 
 
      11 
 
 
 
 
Kuva 1: Konserni kaavio 
 
Uusi konserniorganisaatio on jaettu siten, että kotimaan ja ulkomaan toimintaa tuottavat 
tytäryritykset on eroteltu. Konserni kaavio helpottaa ymmärtämään organisaation sisäisiä 
sidoksia. (Building the future, Yritys Oy 2008; Vuosikertomus 2007, Konserni Oyj 2007.) 
 
2.1 Osana suurempaa konsernia 
 
Konserni Oyj:n markkinat ovat lähinnä Baltian maissa, missä suurin osa tytäryrityksistä sijait-
see. Konserni Oyj on pääosin keskittynyt rakentamiseen, mutta tuottaa lisäksi rakennustuot-
teita, talotekniikkaa ja infrarakentamista. Konserni työllistää 9 200 henkilöä ja sen liikevaihto 
oli 2007 2 174 miljoonaa euroa. (Building the future, Yritys Oy 2008; Vuosikertomus 2007, 
Konserni Oyj 2007.) 
 
Viime vuonna koko konsernin rakenne muuttui merkittävästi, kun emoyhtiö halusi tytäryhtiöi-
den jaon toimialoittain näkyvän selvemmin. Jako selkeyttää konsernin rakennetta toimialoit-
tain, mutta silti Yritys Oy on televerkkorakentajana yksin muiden lähinnä talonrakentamiseen 
erikoistuneiden tytäryritysten joukossa. Suuren vakaavaraisen emoyhtiön siipien alla on help-
po tehdä jopa uhkarohkeita ratkaisuja ja toimia epävarmoilla toimialueilla, sillä emoyhtiön 
tuki rahallisesti on taattua. 
 
Emoyhtiölle tulee raportoida välitilinpäätösten ja tilinpäätösten yhteydessä myyntisaatavat ja 
erääntyneet myyntisaatavat. Myyntilaskutusprosessia ajatellen konsernin ja Yritys Oy:n talo-
ushallinto eivät ole liitoksissa toisiinsa. 
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2.2 Yritysesittely 
 
Markkinat televerkkojen rakentamisalalla kasvavat jatkuvasti 3G-verkkojen rakentamisen 
kysynnän kasvun sekä kehittyvissä maissa rakennettavien perinteisten GSM-verkkojen ansios-
ta. Näkymät ovat lupaavat ja yritys odottaa vakaata kasvua tapahtuvan jatkuvasti. (Building 
the future, Yritys Oy 2008; Intranet 2008; Vuosikertomus 2007, Konserni Oyj 2007.) 
 
Toimintaa Yritys Oy:llä on viidessä eri maanosassa ja 36 maassa. Maita ovat esimerkiksi Brasi-
lia, USA, Ruotsi, Indonesia ja Nigeria. Suomessa Yritys Oy:llä ei ole liiketoimintaa, vaan aino-
astaan hallinnon toiminnot. Liiketoiminnasta 30 prosenttia on uusien verkkojen rakentamista, 
50 prosenttia vanhojen uudistamista sekä kehittämistä ja 20 prosenttia verkkojen ylläpitoa. 
Yritys Oy:llä on 24 tytäryritystä, joiden kautta hoidetaan suurimmaksi osaksi asiakaslaskutus 
eli myyntilaskutus. Vain murto-osa laskutuksesta hoidetaan Yritys Oy:n kautta. Hallinto toimii 
Pasilassa ja työntekijöitä Suomessa on noin 17. (Building the future, Yritys Oy 2008; Intranet 
2008; Vuosikertomus 2007, Konserni Oyj 2007.) 
 
Yritys Oy pyrkii tuottamaan asiakkailleen palveluita maailmanlaajuisesti ja asiakaskohtaisesti. 
Yritys Oy suunnittelee, rakentaa ja parantaa televerkkomahdollisuuksia. Yritys Oy voi joko 
auttaa asiakasta jossakin kohdassa projektia, toimittaa konsultteja projekteihin tai tuottaa 
niin sanotun ”avaimet käteen” kokonaisuuden. Yritys Oy:n kautta toimii noin 800 konsulttia. 
Nämä konsultit työskentelevät suoraan asiakkaalle projekteissa. (Building the future, Yritys 
Oy 2008; Intranet 2008; Vuosikertomus 2007, Konserni Oyj 2007.) 
 
Yrityksen ideana on luoda asiakkaille palveluita matkapuhelinverkon rakentamisen kaikilta 
osa-alueilta asiantuntevasti ja täsmällisesti säilyttäen vahvan asemansa globaalina toimijana 
televerkkorakentamisessa jatkuvasti etsien uusia asiakaskontakteja. (Building the future, 
Yritys Oy 2008; Intranet 2008; Vuosikertomus 2007, Konserni Oyj 2007.) 
 
2.3 Asiakkaat 
 
Asiakkaina Yritys Oy:llä on televerkkorakentamisessa apua tarvitsevat yritykset. Asiakkaita 
yrityksellä on yhteensä kuusi. (Vuosikertomus 2007, Konserni Oyj 2007.) 
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Kuva 2: Asiakasosuudet projekteittain 
 
Oheinen kuva tuo esille kuuden asiakkaan osuudet projekteittain. Mukaan on laskettu lisäksi 
jo lopetetut projektit. Yhteensä projekteja on 114. Kaaviosta voi huomata, että Asiakas A:n 
osuus nousee kaikista merkittävimmäksi. Asiakas A:lla on 93 projektia eli 81 prosenttia kaikis-
ta projekteista. Kaavio projekteittain kuvaa suurin piirtein tilannetta laskutusosuuksistakin, 
joista valitettavasti ei ole helposti tietoja saatavilla. (Building the future, Yritys Oy 2008; 
Intranet 2008; Invoicing follow-up 27.11.2008; Vuosikertomus 2007, Konserni Oyj 2007.) 
 
3 MYYNTIPROSESSI 
 
Itse myyntiprosessi voidaan jakaa kahteen eri osaan: projektinjohtotarjouksiin ja henkilöstön-
vuokraukseen. Myyntiprosessi-luvussa esittelen vain henkilöstövuokrauksen eli urakointipalve-
lut, sillä myyntilaskutusprosessi liittyy vain tähän kyseiseen prosessiin. (Quality management 
system, Yritys Oy 2005.) 
 
Myyntiprosessi alkaa siitä, kun asiakas pyytää yritykseltä tarjouksen tarvitsemistaan palveluis-
ta. Henkilöstövuokrauksen tarkoituksena on toimittaa asiakkaalle henkilöstöratkaisu, joka 
täyttää asiakkaan vaatimukset. Esimerkiksi tiettyyn projektiin tarvitaan tiettyjä taitoja omaa-
via konsultteja. Myyntiprosessi henkilöstövuokrauksen osalta kattaa kaikki vaiheet tarjous-
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pyynnöstä lopullisen sopimuksen tai tilauksen allekirjoitukseen. (Quality management system, 
Yritys Oy 2005.) 
 
Tarjouksen valmistelu alkaa siitä, kun aluepäällikkö valitsee henkilön, joka on vastuussa asia-
kaskontakteista. Kun asiakas on määritellyt haluamansa työpanoksen ja lähettänyt tilauksen, 
etsitään Yritys Oy:n tietokannoista sopivat konsultit, joiden ansioluettelot lähetetään asiak-
kaalle. Asiakas valitsee lähetettyjen dokumenttien pohjalta sopivat konsultit projektiin. Sel-
laiset tarjoukset, jotka koskevat uusia asiakkaita ja uusia kohdemaita joista ei ole aikaisem-
paa kokemusta, pitää esitellä ja hyväksyttää toimitusjohtajalla. (Quality management system, 
Yritys Oy 2005.) 
 
Tärkeimpien asiakkaiden kanssa on solmittu puitesopimus eli frame agreement. Tarjouksen 
kohdistuessa uusien asiakkaiden ja kohdemaiden palveluihin tehdään maakohtainen sopimus 
eli country specific agreement, ellei tarjousta voida sisällyttää jo voimassa oleviin sopimuk-
siin. Maakohtainen sopimus voidaan allekirjoittaa, kun ylempi toimihenkilö on sen tarkasta-
nut. (Quality management system, Yritys Oy 2005.) 
 
Konsultin ja Yritys Oy:n väliset sopimukset tehdään erikseen siltä pohjalta, mitä asiakas on 
tilannut ja tämä prosessi kuuluu ostolaskutuksen piiriin. Nämä Yritys Oy:n ja asiakkaan väliset 
sopimukset voivat olla projektikohtaisia eli sopimus on voimassa projektin loppumiseen asti, 
jos loppumisajankohta on tiedossa, tai se voi olla määräaikainen sopimus. Määräaikaisia sopi-
muksia voi yleensä jatkaa uudeksi määräajaksi. (Quality management system, Yritys Oy 2005.) 
 
Tarvittavat muutokset sopimuksiin tehdään samalla periaatteella kuin alkuperäiset sopimuk-
setkin. Esimerkiksi määräaikaisia sopimuksia jatketaan samoin ehdoin. (Quality management 
system, Yritys Oy 2005.) 
 
4 MYYNTILASKUTUSPROSESSI 
 
Myyntilaskutusprosessi on seuraava askel myyntiprosessista. Myyntiprosessissa tehdään asiak-
kaan kanssa sopimukset ja myyntilaskutusprosessissa Yritys Oy laskuttaa asiakkaalta palvelui-
ta, joita se on saanut, eli konsulttien tekemän työn projekteissa. Laskutus tapahtuu lasku-
tusehtojen mukaisesti, jotka on määritelty puitesopimuksissa. 
 
Tässä luvussa esittelen, miten myyntilaskutus Yritys Oy:ssä toimii tällä hetkellä. Myyntilasku-
tus hoidetaan projekteittain ja tietyt henkilöt ovat vastuussa tiettyjen projektien myyntilas-
kutuksesta. Sama henkilö ei kuitenkaan välttämättä hoida ostolaskutusta ja myyntilaskutusta. 
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Liitteenä on kuvaus käsitteistä (liite 1) ja prosessimallinnus (liite 2), jotka helpottavat proses-
sin kulun seuraamista. Suosittelen lukemaan kuvauksen käsitteistä ja prosessimallinnuksen 
ennen seuraavaa kappaletta tai lukemaan sekä mallinnusta että tekstiä samanaikaisesti. Mal-
linnuksessa on käytetty samoja otsikoita prosessin kulun seuraamisen helpottamiseksi. 
 
4.1 Puuttuvien ostomääräyksien seuranta ja dokumenttien lähetys 
 
Jokaisen kuukauden alussa konsultit toimittavat työraporttinsa ja kululaskunsa ETL–tiimille 
(liite 1). Jos sama henkilö ETL-tiimistä ei käsittele osto- ja myyntilaskutusta, tulee dokumen-
tit toimittaa myyntilaskuja käsittelevälle henkilölle. 
 
Asiakas toimittaa ostomääräykset jokaiselle työraportille ja kululaskulle kuukauden kuluessa 
automaattisesti, mutta jos näin ei tapahdu täytyy ETL-tiimin lähettää tarvittavat dokumentit 
asiakkaan ennalta määräämille henkilöille, jotta nämä voivat tehdä ostomääräyksen (liite 1). 
Sähköpostikirjeenvaihto asiakkaan kanssa tulee säilyttää mahdollista myöhempää käyttöä 
varten. Ostomääräys on dokumentti jossa asiakas määrittelee ostamansa työn, eli konsultin 
tekemän työn tai aiheutuneet kulut. Ostomääräyksen perusteella ETL-tiimi tekee laskun asi-
akkaalle. 
 
ETL-tiimi tarkastaa työraportit ja kululaskut heti, kun ne saadaan, jotta niistä löytyy kaikki 
tarvittava tieto: konsultin nimi, ajanjakso, projektin nimi, WBS-koodi, GIC-koodi (liite 1), 
asiakkaan oman projektipäällikön allekirjoitus, nimenselvennys sekä leima ja tehdyt työpäi-
vät. Kululaskussa tulee olla lisäksi kaikki kululaskuun kuuluvat kuitit selvästi. Jos työraportista 
tai kululaskusta puuttuu joku edellä mainittu kohta, tulee konsultin toimittaa ETL-tiimille 
käyttökelpoinen dokumentti, josta kaikki vaaditut tiedot löytyvät, sillä asiakas ei hyväksy 
maksuun ainuttakaan laskua, josta puuttuu joku edellä mainituista kohdista. Työraporttien ja 
kululaskujen perusteella ETL-tiimi täyttää Missing Po –taulukon, jonka avulla voidaan seurata 
puuttuvia ostomääräyksiä. Missing Po –taulukosta pitää ilmetä kaikki asiakkaan tarvitsemat 
tiedot: projekti, konsultti, onko kyseessä työraportti vai kululasku, WBS–koodi, GIC–koodi, 
ajanjakso, laskutettava maksuyksikkö (onko palkkaus päivien vai kuukausien mukaan), yksik-
kömäärä (päivät yhteensä tai kuukausi) ja laskutettava summa kokonaisuudessaan. Myyntilas-
kutuksen maksu tiedot saadaan Ennusteesta (liite 1). Esimerkiksi syyskuun työraportti on 
puuttuva ostomääräys lokakuun alkaessa. 
 
Joka viikko aluepäälliköille ja Konsulttikoordinaattoreille lähetetään puuttuvista ostomäärä-
yksistä lista. Tämä toistetaan niin monta kertaa, kun on tarpeellista, jotta puuttuvat osto-
määräykset saadaan käsiteltäviksi asiakkaalta. Osa ETL-tiimistä on kerran joka kuun alussa 
yhteydessä asiakkaaseen puuttuvien ostomääräyksien osalta, mutta osalla ei ole lupaa ottaa 
suoraa kontaktia asiakkaaseen. Missing PO-taulukkoon lisätään myös arvioidut luvut menneel-
      16 
 
 
 
tä kuulta, mikäli kaikkia dokumentteja ei ole vielä saatu. Puuttuvat ostomääräykset ovat Yri-
tys Oy:lle myyntisaatavia, joita ei kuitenkaan voida kirjata tiedostoihin. 
 
4.2 Ostomääräyksen vastaanotto asiakkaalta 
 
Aina on varmistettava, että asiakkaalla on oikeat Yritys Oy:n yhteyshenkilötiedot, jotta se voi 
toimittaa ostomääräykset suoraan laskujen käsittelijälle ilman välikäsiä. Joskus asiakas lähet-
tää ostomääräykset vain konsulttikoordinaattorille, joka toimittaa dokumentit oikealle lasku-
jen käsittelijälle. 
 
Asiakkaan tulisi toimittaa ostomääräykset automaattisesti, mutta näin asia ei usein ole. Asia-
kas saattaa myös lähettää ostomääräyksiä myöhässä, mikä tarkoittaa laskutuksen myöhästy-
mistä. Myöhään lähetetyt ostomääräykset kuitenkin käsitellään normaalisti. 
 
4.3 Ostomääräyksen tarkistaminen 
 
Ostomääräyksestä tarkistetaan laskutusyritys eli tytäryritys, jonka kautta laskutus hoidetaan 
sekä laskutustiedot, joita ovat laskutettava summa Missing Po –taulukkoa ja Ennustetta apuna 
käyttäen, päivät täsmäävät työraporttiin, valuutta on sama kuin Ennusteessa ilmoitetun las-
kutussumman valuutta, loppusumma Ostomääräyksestä tarkistetaan lisäksi WBS– ja GIC–
koodit, projektin nimi, konsultin nimi ja laskutettava kuukausi. Jos ostomääräys on väärin tai 
puutteellinen, tulee siitä ilmoittaa välittömästi asiakkaalle tai konsulttikoordinaattorille, 
jotta voidaan pyytää korjattu tai kokonaan uusi ostomääräys. 
 
4.4 Yhteydenotto asiakkaaseen ostomääräyksen ollessa virheellinen 
 
Jos ostomääräys ei ole asianmukainen, tulee ottaa yhteyttä asiakkaaseen mahdollisimman 
pian, jotta asiakas voi käsitellä ja toimittaa mahdollisimman nopeasti korjatun tai kokonaan 
uuden ostomääräyksen. Ostomääräyksen ollessa virheellinen se luokitellaan puuttuvaksi osto-
määräykseksi sekä puuttuvaksi laskutukseksi. Osa ETL-tiimistä ottaa yhteyttä aluepäällikköön 
tai konsulttikoordinaattoriin, jotka ottavat sitten yhteyttä asiakkaaseen. Asiakkaalle lähete-
tään tieto virheellisistä ostomääräyksistä korjaustietoineen eli reklamaatio. 
 
Jos asiakkaan mielestä reklamaatio on asiaton, vaikka ostomääräys ETL-tiimin mukaan on 
puutteellinen tai väärä, tulee ottaa yhteyttä konsulttikoordinaattoriin tai aluepäällikköön. Jos 
aluepäällikön tai konsulttikoordinaattorin mielestä reklamaatio on aiheellinen, tulee asiak-
kaan tehdä uusi tai korjattu ostomääräys. Jos reklamaatio on aiheeton konsulttikoordinaatto-
rin ja aluepäällikön mielestä, tehdään myyntilasku normaalisti. Asiakas on harvoin eri mieltä 
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reklamaatiopyynnöistä, mutta tähän tilanteeseen jouduttaessa asian hoitamiseen voi mennä 
useita päiviä ellei viikkoja. 
 
4.5 Laskun käsittely 
 
Uusi lasku tehdään aina edellisen laskun päälle, jotta kaikkia samana pysyviä laskutustietoja 
ei tarvitse kirjata joka kerralla erikseen. Uusi lasku tulee vain tallentaa uuden laskunnumeron 
perusteella. Laskun kannesta tulee ilmetä kyseessä oleva laskutusyritys, asiakkaan koko viral-
linen nimi ja osoite, yhteyshenkilö, laskutuspäivämäärä, laskun numero, projektin kustannus-
paikka, asiakasnumero (asiakkaan antama sopimustiedoissa), maksuehdot jotka ovat yleensä 
45 päivää, projektin nimi, ostomääräyksen numero, WBS- ja GIC-koodit, laskutustiedot eli 
laskutettava ajanjakso, onko kyseessä työraportti vai kululasku, työraportin erittely ja kysees-
sä olevan konsultin nimi. Laskun kannessa tulee olla lisäksi laskun summa, joka on sama sum-
ma kuin ostomääräyksessä sekä valuutta selvästi merkittynä. Laskun liitteenä tulee olla kysei-
nen ostomääräys ja työraportti tai kululasku kuitteineen laskutusehtojen mukaisesti. Työra-
portin ja kululaskun tulee olla selkeät, jotta asiakas voi tarkastaa tiedot. 
 
4.6 Laskun lähettäminen 
 
Kaikki laskut tulee lähettää ennen Yritys Oy:n kirjanpidon katkopäivää UPS-lähetyksellä, joka 
on maailman laajuinen pakettijakeluyritys. Lisäksi laskut tulee lähettää sähköpostilla, jos 
näin on ennalta sovittu. Kirjanpidon katkopäivä on joka kuun lopussa ennalta määrättynä 
ajankohtana, eli esimerkiksi lokakuun katkopäivä on lokakuun 29. päivä. Laskun kansi tulee 
lisäksi lähettää sille taholle, joka on antanut laskunnumeron, jotta lasku voidaan kirjata ky-
seessä olevan tytäryrityksen kirjanpitoon. Asiakkaalta tulee pyytää vastaanottovahvistus, 
jotta Yritys Oy:llä olisi todiste myöhemmän varalle, jos asiakas väittäisi laskun kadonneen. 
Vahvistuspyynnössä tulee olla kaikkien laskujen tiedot selkeästi. 
 
4.7 Tiedostojen päivitys ja dokumenttien arkistointi 
 
Laskut tulee päivittää Invoicing follow-up -nimiseen Excel-taulukkoon (liite 1). Invoicing fol-
low-up -tiedoston avulla Yritys Oy seuraa myyntilaskutusta. 
 
Ennuste-taulukkoon tulee päivittää tehdyt myyntilaskut tehtyjen päivien osalta, jotka on ai-
kaisemmin päivitetty saatujen työraporttien mukaan. Näin voidaan seurata visuaalisesti väri-
koodien avulla myyntilaskutuksen etenemistä. Kululaskuja laskutettaessa lisätään kyseisen 
kuun kohdalle kommenttiin kululaskujen olevan laskutettu. 
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Kun laskut on lähetetty asiakkaalle ja päivitetty tiedostoihin, myyntilaskut arkistoidaan niille 
tarkoitettuihin kansioihin. 
 
4.8 Saatavien seuranta ja maksukyselyt 
 
Joka viikon lopulla tulee tarkastaa saamistilanne Invoicing follow-up -tiedostosta. Tiedostosta 
tulee tarkastaa mahdolliset erääntyneet laskut. Erääntyneistä laskuista tulee ilmoittaa kon-
sulttikoordinaattorille tai suoraan asiakkaalle. Invoicing follow–up -tiedostosta kerätään tar-
vittavat maksutiedot maksukyselyä varten. Kaikki maksukyselysähköpostiviestit tulee tallen-
taa myöhempää mahdollista tarvetta varten, sillä asiakas ei välttämättä vastaa kyselyyn ja 
väittää myöhemmin, ettei sellaista sähköpostia ole ikinä tullutkaan. 
 
Ilman näitä kyselyitä Yritys Oy ei saisi koskaan tietoa sellaisista lähetetyistä laskuista, joissa 
ei esimerkiksi ole ollut kaikkia vaadittuja tietoja tai ne ovat olleet muuten asiakkaan mielestä 
virheellisiä laskuja. Asiakas harvoin itse ilmoittaa virheellisistä laskuista, joita se ei aio mak-
saa. 
 
4.9 Maksutietojen saaminen asiakkaalta 
 
Useimmiten asiakas lähettää tositteen maksetuista laskuista. Tositteista tulee tarkistaa, mit-
kä laskut on maksettu, mille tilille ne on maksettu, maksupäivämäärä ja laskun summa. Asi-
akkaan maksama laskun summan tulee täsmätä lähetetyn laskun summaan, sillä Yritys Oy 
lähettää jokaiseen maahan vaaditut verotodistukset, jolloin asiakkaalle ei ole oikeutta pidät-
tää veroja. Jos laskua ei ole maksettu kokonaisuudessaan, tulee siitä tiedottaa kontrolleritii-
miä ja konsulttikoordinaattoria. Maksu tulee lisäksi tarkastaa kyseisen tytäryrityksen tililtä, 
jotta se on varmasti tullut tilille.  
 
Joskus tilille ilmestyy asiakkaalta rahasummia, joista ei ole tullut maksuerittelyä, jolloin asi-
akkaalta tulee pyytää sellainen. Toisinaan maksut ovat lisäksi menneet väärän tytäryrityksen 
tilille. Kun maksut ovat menneet väärän tytäryrityksen tilille, tulee maksusuorite korjata si-
säisesti. 
 
4.10 Maksutietojen päivitys ja maksutositteiden arkistointi 
 
Kun on varmistettu maksun todella tulleen Yritys Oy:n tai tytäryrityksen tilille, tulee makse-
tut laskut päivittää maksetuiksi ja pois erääntyneistä laskuista Invoicing follow-up -
tiedostossa. Jos maksut ovat menneet väärän tytäryrityksen tilille, merkitään laskut makse-
tuiksi ja maksuoikaisut tehdään myöhemmin sisäisesti, jotta lopulta rahat ovat oikean tytär-
yrityksen tilillä. 
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Maksutositteet säilytetään mahdollista myöhempää tarvetta varten. Maksutositteet tulee ar-
kistoida myyntilaskutus-kansioon, jossa ovat sitä vastaavat laskut.  
 
5 MYYNTILASKUTUSPROSESSIN ONGELMAT 
 
Ongelmat ovat maa- tai projektikohtaisia. Jokaisen maan tai projektin kohdalla eivät toteudu 
kaikki ongelmat vaan niitä saattaa olla yksi, useampi tai ei ollenkaan. Ongelmattomia maita 
ja projekteja on kuitenkin verrattain niin vähän, että ongelmista voi puhua yleistävällä tasol-
la. 
 
Tässä luvussa pyrin tuomaan esille ongelmat myyntilaskutuksessa kokonaisvaltaisesti. Kaikki 
ongelmat ovat luettelomaisesti aikajärjestyksessä, jotta niitä voitaisiin peilata aikajärjestyk-
sessä myyntilaskutusprosessin kuvaukseen ja mallinnukseen. 
 
Ongelmatilanteita tarkasteltaessa voidaan huomata, että ongelmat voi jakaa kahteen eri 
ryhmään sekä sisäisiin että ulkoisiin ongelmiin. Sisäiset ongelmat ovat Yritys Oy:n sisällä ja ne 
muodostuvat työnjakoon ja dokumentteihin liittyvistä asioista sekä yhteistyöstä myyntipuolen 
kanssa. Ulkoiset ongelmat ovat riippuvaisia asiakkaasta, joten Yritys Oy ei voi vaikuttaa niihin 
suoraan. 
 
5.1 Ulkoinen ongelma 1: ostomääräykset 
 
Ostomääräykset ovat osa asiakkaiden omaa prosessia: ilman ostomääräystä ei asiakkailla ole 
menoon sidottua kulua, eikä se näin ollen voi maksaa tehdystä työstä. Ostomääräyksen pitäisi 
olla tilaus, jonka asiakas lähettää ennen tehtyä työtä, jolloin se olisi asiakkaalle menoon si-
dottua kulua ja Yritys Oy:lle tilaus, joka voidaan laskuttaa välittömästi tehdyn työn jälkeen. 
(Executive Vice President 2008.) 
 
Jälkikäteen lähetetty ostomääräys on vain hidastava tekijä, sillä ilman sitä ei myyntilaskutus-
ta voi tehdä. Ilman ostomääräyksiä Yritys Oy:llä ei ole perintäoikeutta. Ongelmana ovatkin 
asiakasyritysten hitaat prosessit ja haluttomuus tehdä ostomääräyksiä tilausten tapaan. Asi-
akkaan mukaan tämä johtuu siitä, että tulevaa työn määrää on vaikea ennakoida. (Executive 
Vice President 2008.) 
 
5.2 Sisäinen ongelma 2: kululaskujen seuranta 
 
Yleisesti ottaen prosessit ovat vielä epäselvät sisäisesti: kaikki eivät tiedä kuka hoitaa mitäkin 
osaa prosesseista, mikä seurauksena työraportti ja kululasku eivät välttämättä löydä oikeita 
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käsittelijöitä. Ennusteessa seurataan pelkkiä tehtyjä työpäiviä, joten kululaskujen seurantaa 
ei ole. Jos myyntilaskujen käsittelijä on eri kuin ostolaskujen, on vaikeaa turvata, että myyn-
tilaskujen käsittelijä saa kaikki tarvittavat dokumentit. (Financial Manager, Area Controller 
2008.) 
 
Missing Po-taulukossa kyllä seurataan puuttuvia ostomääräyksiä ja tältä osin kululaskutusta. 
Kun ostolaskujen ja myyntilaskujen käsittelijä on eri henkilö, ei myyntilaskutusta hoitava voi 
tietää mitkä ostomääräykset ovat puuttuvia, sillä hänellä ei ole tietoa kaikista kululaskuista 
Ennusteen perusteella. 
 
5.3 Sisäinen ja ulkoinen ongelma 3: kontaktitiedot 
 
Tilanne Yritys Oy:ssä on parantunut huomattavasti, kun jokaisesta maasta on järjestelmälli-
sesti otettu selvää kunkin projektin asiakasyhteyshenkilöistä. Silti vielä on muutamia projek-
teja joissa kontaktitiedot ovat epäselviä tai osittain epäselviä. Osittain epäselviä tilanteita 
syntyy, kun asiakkaalla on monia eri henkilöitä prosessin eri vaiheissa, esimerkiksi silloin, kun 
yksi henkilö lähettää ostomääräykset ja toinen vastaanottaa myyntilaskut. Asiakasyrityksen 
yhteyshenkilöt tulee olla selvillä, sillä asiakkaan sisällä tieto ei näy liikkuvan, joten ETL-tiimin 
lähettämät sähköpostit ja kirjeenvaihto ovat turhaa, jos oikeat yhteyshenkilöt eivät ole tie-
dossa. (Financial Manager 2008.) 
 
Ulkoinen ongelma muodostuu silloin, kun asiakasorganisaatio ei ilmoita yhteyshenkilöitään 
syystä tai toisesta. Asiakas on usein vastaamatta kyselyihin. (Financial Manager 2008.) 
 
5.4 Sisäinen ongelma 4: puuttuvien ostomääräyksien seuranta 
 
Puuttuvien ja puutteellisten ostomääräysten kyselyistä ei ole tarkkaa tietoa miten ja milloin 
niitä tulee lähettää ja milloin lähetyksistä saa siirtää vastuun ylemmälle taholle. Selkeät oh-
jeet puuttuvat siitä, miten toimitaan esimerkiksi tilanteessa jossa asiakas ei vastaa kyselyihin 
tai korjauspyyntöihin. Lisäksi kaikki ETL-tiimin jäsenet evät saa olla suorassa yhteydessä asi-
akkaaseen, vaan pyynnöt menevät konsulttikoordinaattorien kautta. Kyselyiden mennessä 
muiden kautta aikaa kuluu turhaan ja riski informaatio katkokseen on suuri, eli pahimmassa 
tapauksessa mahdolliset vastaukset eivät saavuta ETL-tiimiä. (Area Controller 2008, Contrac-
tor Coordinator 2008.) 
 
Joissakin projekteissa asiakas lähettää ostomääräykset vain konsulttikoordinaattorille. Osto-
määräyksen lähettäminen ensin konsulttikoordinaattorille aiheuttaa turhan välikäden, jolloin 
aikaa kuluu aivan turhaan, jos tämä kyseinen henkilö esimerkiksi unohtaa välittää ostomäärä-
yksen eteenpäin laskujen käsittelijälle. (Contractor Coordinator 2008.) 
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Ongelmana on lisäksi se, ettei Missing Po –taulukko ole kaikkien asianomaisten saatavilla, 
joten ETL-tiimin tulee lähettää otteita taulukosta viikoittain aluepäälliköille ja konsulttikoor-
dinaattoreille. Taulukon lähettäminen ei vie paljon aikaa, mutta se on turhaa, koska asialle 
voitaisiin keksiä jokin ratkaisu. 
 
5.5 Sisäinen ongelma 5: laskutustiedot 
 
Laskutustiedot ovat puutteellisia, sillä taloushallinnolla, eikä varsinkaan ETL-tiimillä ole yh-
teistyötä myyntipuolen kanssa. Maksuehdot ja laskutusyritys saattavat vaihdella, josta laskun 
käsittelijöille ei anneta minkäänlaista tietoa. (Financial Manager 2008.) 
 
Laskutusyritys vaihtelee ajoittain, mutta mitään selkeää kaavaa ei ole. Joskus ei tiedetä, 
minkä yrityksen kautta pitäisi laskuttaa milloinkin. Esimerkiksi jonkun projektin laskutus me-
nee aina kuusi kuukautta ensin toisen tytäryrityksen kautta ja sitten toisen, mutta näin sel-
keätä toimintatapaa ei aina ole. (Financial Manager 2008.) 
 
Yritys Oy:n työntekijöille ei ole selvää, mitä kaikkia kriteerejä on eri maiden lakien puitteissa 
laskuissa oltava, ja sen voisi nähdä ongelmallisena silloin kun joudutaan muokkaamaan laskua 
asiakkaan haluamalla tavalla. Laskut on aina tehty edellisen laskun mallin mukaan, eikä hen-
kilöstöä ole valmennettu laskujen yleisistä sisältövaatimuksista. (Area Controller 2008.) 
 
5.6 Sisäinen ja ulkoinen ongelma 6: korjauspyyntö asiakkaalle 
 
Asiakas vastaa kyselyihin ja korjaus pyyntöihin harvoin, mikä hidastaa laskun tekoa ja näin 
ollen lisäksi maksusuoritusten saantia. Yritys Oy:ssä on aloitettu pyytämään jokaisesta sähkö-
postista vastaanottovahvistusta, jolla pyritään takaamaan ainakin se, että asiakkaalla on tieto 
väärästä tai puutteellisesta ostomääräyksestä ja, että ETL-tiimi odottaa korjattua tai uutta. 
Vaikka asialle on jo yritetty tehdä jotain, on asia vieläkin ongelmallinen.  
 
Tämä sama ongelma, yhteydenottojen puute asiakkaalta, toistuu jatkuvasti prosessin aikana. 
Asiaa hankaloittaa myös se, että kaikki ETL-tiimin jäsenet eivät saa ottaa suoraan yhteyttä 
asiakkaaseen, vaan korjauspyynnöt menevät konsulttikoordinaattorin kautta, mikä osaltaan 
hidastaa prosessia. (Contractor Coordinator 2008.) 
 
5.7 Sisäinen ja ulkoinen ongelma 7: laskun liitteet 
 
Yleensä laskun liitteenä tulee olla kullekin ostomääräykselle kuuluvat työraportit ja kululas-
kut kuitteineen. Liitteet, jotka lähetetään laskun mukana, ovat jo ennestään asiakkaalla, sillä 
asiakashan on tehnyt ostomääräykset samojen dokumenttien mukaan ja ne on jo kuun alussa 
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lähetetty heille ETL-tiimin tai omien aluepäälliköidensä toimesta. Tämä tarkoittaa käytännös-
sä sitä, että liitteet lähetetään kahteen kertaan asiakkaalle. 
 
Kun asiakkaalle joudutaan useasti lähettämään laskujen liitteitä, vaikka laskujen liitteet tulisi 
olla jo asiakkaalla. Ulkoinen ongelma on asiakkaan omat prosessit, sillä se ei pysty saamaan 
työraportteja ja kululaskuja sisäisesti. 
 
5.8 Ulkoinen ongelma 8: laskujen katoaminen 
 
Laskujen lähetysvaiheessa asiakkaalle laskut usein häviävät, mikä tulee ilmi vasta laskujen 
eräpäivän umpeutuessa ja sen jälkeen kun Yritys Oy on lähettänyt maksukyselyn ja mahdolli-
sesti konsulttikoordinaattori tai aluepäällikkö on käynyt henkilökohtaisesti asiakkaan luona 
kysymässä maksujen perään.  
 
Asiakkaalle lähetetään lista kaikista lähetetyistä laskuista, jokaisen lähetyskerran jälkeen, 
jotta asiakas voi vahvistaa laskut vastaanotetuiksi. Asiakas ei kuitenkaan vahvista laskujen 
saamista, vaikka vahvistuspyyntö lähetetään. 
 
5.9 Sisäinen ongelma 9: Invoicing follow-up 
 
Invoicing follow -up on myyntilaskutuksen maksuliikenteen ainoa seurantataulukko. Aluksi, 
kun toiminta oli Yritys Oy:llä pientä ja sillä oli vain muutamia konsultteja, oli Excelin käyttö 
helppoa ja halpaa. Kun Yritys Oy:n toiminta kasvoi räjähdysmäisesti 800 konsulttiin, ei Excel 
työkaluna ole enää tarvittavan tehokas. Excel-taulukko on vanhanaikainen ja siinä esiintyy 
jatkuvasti kaavavirheitä. Toisaalta Excel-tiedoston käyttäminen on helppoa ja yksinkertaista, 
mutta tällä hetkellä liian raskas kaiken sen ylläpitämän tiedon takia. Tiedostoa on jatkuvasti 
pyritty kehittämään erinäisillä lisäominaisuuksilla, mutta ehkä jo liikaa. Siinä on niin paljon 
tietoa ja kaavoja, että jos yksikin kaava on väärin, näyttävät yhteenvetoluvut virheellisesti ja 
näin ollen saatu tieto taulukoista ei ole todenmukaista. (Area Controller 2008.) 
 
Muita ohjelmia myyntilaskutuksen seuraamiseksi ei ole. Kaikki tehdään manuaalisesti, mikä ei 
ole 2000-luvulle ominaista. Yrityksen ongelmana on ollut löytää kaikkea tarvittavaa tietoa 
vastaava ohjelma, joka pystyisi lisäksi keskustelemaan yrityksen jo olemassa olevien ohjelmi-
en kanssa ja tuottamaan kaikki tarvittavat raportit. Sopivaa ohjelmaa ei toistaiseksi ole vielä 
löydetty. 
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5.10 Sisäinen ongelma 10: Microsoft Windows Sharepoint Services 
 
Yritys Oy:lle on luotu oma verkkoyhteisö WSS -pohjaisesti (liite 1), jossa on esimerkiksi taulu-
kot Invoicing follow-up ja Ennuste. Myyntilaskutusta käsittelevien henkilöiden tulee omalta 
osaltaan päivittää taulukkoja ja näin ollen raportoida tilannetta, mutta he joutuvat kuitenkin 
lisäksi jatkuvasti viikoittain lähettämään sisäisesti samoja tietoja, jotka ovat jo kaikkien ulot-
tuvissa, mikä osaltaan tekee tiedostojen siirrosta WSS:lle turhan.  
 
Se, että kaikki tiedostot olisivat kaikkien ulottuvissa, ei kuitenkaan takaa WSS:n toimivuutta. 
WSS on hidas työalue käsiteltäessä tiedostoja varsinkin ulkomailta käsin. 
 
5.11 Sisäinen ja ulkoinen ongelma 11: erääntyneet saamiset 
 
Yritys Oy:llä on myyntisaatavia noin 14 miljoonaa euroa. Luku voi vaihdella kurssieroista joh-
tuen 12 miljoonasta 14 miljoonaan. Erääntyneitä myyntisaatavia Yritys Oy:llä on 11 miljoo-
naa. Saatavien perintä onkin muodostunut Yritys Oy:n suurimaksi ongelmaksi, ja asiakas vai-
kuttaa haluttomalta maksamaan erityisesti vanhoja erääntyneitä maksuja. 
 
98,14 %
0,25 %
0,00 %
1,61 %
0,00 %
0,00 %
Asiakas A
Asiakas B
Asiakas C
Asiakas D
Asiakas E
Asiakas F
 
Kuva 3: Erääntyneet myyntisaatavat asiakkaittain 
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Edellisellä sivulla olevassa kuvassa on esitetty erääntyneiden myyntisaatavien osuuksia asiak-
kaittain. Kaaviosta voidaankin huomata, että Asiakas A:n osuus erääntyneistä myyntisaatavis-
ta on kaikista suurin. 
 
Kun kyseessä ovat näin suuret myyntisaatavat, voidaan ihmetellä, miten Yritys Oy kuitenkin 
pystyy pitämään yllä liiketoimintaansa. Tässä kohtaa korostuu vakavaraisen konsernin tärkeys, 
sillä se tukee Yritys Oy:tä kassavirtojen tasaamisessa. Erääntyneiden myyntisaatavien suuri 
määrä on saanut tilintarkastajat valppaiksi ja asia on jatkuvasti tarkkailun alla. (Financial 
Manager 2008, Invoicing follow-up 27.11.2008.) 
 
5.12 Sisäinen ja ulkoinen ongelma 12: tositteiden varmennus 
 
Yritys Oy:llä ei ole ohjelmaa, jolla voitaisiin seurata tytäryritysten saamisia, joten ongelmana 
on miten voidaan tarkistaa helposti, että lasku on maksettu oikean tytäryhtiön tilille oikean 
suuruisena. Pelkkien tositteiden avulla ei voi varmistua maksun saapumisesta, joten kontrolle-
ritiimi ottaa yhteyttä kyseisen tytäryrityksen kirjanpitäjään varmistaakseen rahasaamiset. 
Tilanne on hankala varsinkin silloin, kun maksu on mennyt väärän tytäryrityksen tilille ja täy-
tyy selvittää tytäryritysten välillä, minne rahat ovat menneet. (Financial Manager 2008.) 
 
Maksut asiakkaalta menevät useasti väärän tytäryrityksen tilille ja lisäksi vielä väärälle va-
luuttatilille. Asiakas pidättää laskuista erisuuruisia veropidätyksiä aiheettomasti, vaikka sille 
on toimitettu asianmukaiset verosertifikaatit. Maksujen tullessa väärille tileille, voidaan asia 
korjata sisäisesti, mutta kun kyseessä on aiheettomat veronpidätykset, joutuu Yritys Oy käy-
mään läpi pitkän ja aikaa vievän selvitysprosessin asiakkaan kanssa. (Financial Manager 2008.) 
 
5.13 Sisäinen ongelma 13: ajankäyttö ja asenteet 
 
Viimeiseksi haluaisin ottaa esille yhden ison yleisen ongelman, joka on ajankäyttö ja asenteet 
sisäisesti laskutusta kohtaan. Myyntilaskutus on raskas ja aikaa vievä prosessi, sillä monien 
ongelmallisien vaiheiden jälkeen kun on saatu vihdoin ja viimein lasku lähtemään asiakkaalle, 
on vastassa vielä monta ongelmallista vaihetta.  
 
Laskujenkäsittelijät, jotka hoitavat sekä osto- että myyntilaskutusta ajattelevat helposti osto-
laskutuksen olevan tärkeämpää kuin myyntilaskutuksen. Ostolaskutuksen puutteellisuudesta 
saadaan palautetta heti, jos konsultti ei saa palkkaansa ajoissa. Asiakasta ei tietenkään hait-
taa, jos laskut eivät tule ajoissa heidän maksettavakseen. Näin ollen myyntilaskutus usein jää 
muiden töiden varjoon, vaikka sitä pitäisi hoitaa jatkuvasti eteenpäin, jotta yrityksen kassa-
virta olisi positiivinen. (Area Controller 2008, Contractor Coordinator 2008.) 
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6 KEHITYSSUUNNITELMA 
 
Ongelmat voidaan jakaa kahteen eri teemaan: sisäisiin ja ulkoisiin ongelmiin. Sisäiset ongel-
mat voidaan taas tyypitellä kolmeen eri osaan työnjako-, dokumentti- ja yhteistyö myyntipuo-
len kanssa. Ulkoiset ongelmat voidaan jakaa kahteen eri ryhmään: sellaisiin, joihin Yritys Oy 
voi vaikuttaa ja sellaisiin, joihin se ei voi vaikuttaa mitenkään.  
 
Haluaisin nostaa esille mielestäni tärkeimmät kehitystä vaativat kohdat myyntilaskutusproses-
sissa, jotka ovat sisäinen tiedottaminen yrityksen sisällä, maksujen seuranta, yhteistyö myyn-
tipuolen kanssa ja Missing Po -taulukko. Näihin kyseisiin kohtiin tulen paneutumaan yksityis-
kohtaisemmin, kun taas muihin ongelmakohtiin vain pinnallista tarkastelua käyttäen. 
 
6.1 Sisäiset ongelmat 
 
Hypoteesina henkilökohtaisesti minulla ja haastateltavilla oli, että tutkimustuloksissa koros-
tuisivat asiakkaan ongelmat ja se, kuinka Yritys Oy ei voisi vaikuttaa myyntilaskutusprosessin 
ongelmiin juurikaan, mutta näin ei käynyt. Jokaiseen ongelmaan löytyy joku ratkaisu sisäises-
ti. 
 
Asenteet myyntilaskutusta kohtaan ovat ETL-tiimillä negatiiviset ja ongelmaksi yleisesti näh-
dään vain asiakas ja sen toiminnot. Lähemmin tarkasteltuna kuitenkin voi huomata asian ole-
van toisin, sillä prosessissa on parannettavaa sisäisesti. Vaikka ulkoisesti prosessi ei toimi voi 
se toimia sisäisesti, kun on varauduttu kaikkeen ja toimitaan johdonmukaisesti joka tilantees-
sa. 
 
6.1.1 Sisäinen tiedottaminen 
 
Prosessin ollessa epäselvä, tulee sisäistä tiedottamista tehostaa. Pelkona on, että kaikki do-
kumentit eivät löydä oikeita käsittelijöitä. Tiedotuksen tehostamisella tässä kohdassa tarkoi-
tan selkeiden ohjeiden yhtenäistämistä sekä sisäisten työnjakojen selventämistä. Tarvitaan 
selkeät henkilökohtaiset ohjeet, joissa tulee ilmi, mitä kukakin tekee missäkin prosessin vai-
heessa ja mitä dokumentteja tulee toimittaa kenellekin. Tällaisia SOR:in (liite 1) tapaisia 
dokumentteja on pyritty tekemään, mutta ne eivät tunnu löytävän niitä henkilöitä, jotka 
näitä tarvitsevat. Sisäinen tiedottaminen on varsinkin silloin tärkeää, kun osa prosessista ta-
pahtuu ulkomailla eli esimerkiksi silloin, kun ostolaskutus tapahtuu Suomessa ja myyntilasku-
tus ulkomailla. Tällöin tulee olla erityisen tarkka, jotta dokumentit löytävät oikeat käsitteli-
jät. 
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Tiedotus tulisi järjestää niin sanottuina koulutuspäivinä. Tällaisina päivinä keskityttäisiin vain 
siihen kuka tekee mitäkin, jotta asiasta voitaisiin laatia selvät taulukot. Yhteistyön tulee olla 
tiivistä muiden maiden työntekijöiden kanssa, sillä heillekin pitäisi järjestää tällaisia päiviä, 
jotta he voisivat kokoontua ja täyttää samaa taulukkoa. Taulukko tulisi olla projekteittain ja 
kaikki toimijat nimettyinä mallinnukseen. Visuaalisesti nähtynä taulukko voisi olla henkilö-
kunnalle mieleisempi ja helppokäyttöisempi. 
 
Prosessit ovat epäselvät, ei vain käsittelijöiden osalta (kuka tekee mitäkin) vaan lisäksi toi-
mintatapojen osalta eli mitä tehdään missäkin vaiheessa. Yhtenäiset pelisäännöt ovat erittäin 
tärkeät, jotta jokaisessa prosessin kohdassa voidaan toimia johdonmukaisesti. Varsinkin on-
gelmatilanteissa tämä olisi erittäin tärkeää, jotta tiedetään tasan tarkkaan, missä kohtaa 
voidaan vastuu siirtää ylemmille tahoille ja kuinka kauan ja milloin tulee esimerkiksi ostomää-
räyksiä pyytää. 
6.1.2 Sisäinen työnjako 
 
Tutkimusta tehdessä esiin nousi seikka, jossa punnitaan, onko tehokkaampaa, jos sama henki-
lö tekee sekä ostolaskutuksen että myyntilaskutuksen. Samalla tulee pohtia käsittelijöiden 
asenteita myyntilaskutusta kohtaan. Pidetäänkö myyntilaskutusta tarpeeksi tärkeänä? Myynti-
laskutus takaa rahanvirran yritykseen ja näin ollen palkan laskujen käsittelijöille, mutta tie-
dostetaanko tämä täysin. 
 
Kun sama henkilö tekee sekä ostolaskutuksen että myyntilaskutuksen, on tällä henkilöllä ko-
konaisvaltainen käsitys siitä, mitä tapahtuu ja missä mennään. Käsittelijällä on hallussaan 
kokonaiskuva prosessista, mikä helpottaa ajan tasalla olemista ja turvaa tarvittavien doku-
menttien saannin. Tässä tapauksessa kuitenkin helposti ajaudutaan tilanteeseen, jossa osto-
laskutusta pidetään tärkeämpänä ja se hoidetaan ensin, sillä maksamattomista ostolaskuista 
saa heti negatiivista palautetta konsulteilta. Tekemättömistä laskuista asiakas ei tietenkään 
anna palautetta, vaan huokaa helpotuksesta, kun laskuja ei tule.  
 
Toisaalta ihmisluonto haluaa pitää omaa työtään tärkeänä, jolloin pelkän myyntilaskutuksen 
hoitaminen voisi tuoda sen tekemisen tärkeyttä esille. Tällöin myyntilaskutuksen eri vaiheet 
ja varsinkin seuranta, jota selvästi tarvitaan lisää, nousisivat tärkeäksi osaksi työtä ja niihin 
järjestettäisiin aikaa, jota ei tunnu jäävän ostolaskutuksen ohessa. 
 
Kallistuisin kuitenkin työn erottelun puolelle. Kun yksi henkilö keskittyy myyntilaskutukseen, 
on hän motivoituneempi tekemään ja hoitamaan seurantaa, vaikka kokonaiskuvan saanti jäisi-
kin vähemmälle. 
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Lisäksi olisi erittäin tärkeää, että laskujen käsittelijät itse saisivat ottaa suoraan yhteyttä 
asiakkaaseen, jolloin saataisiin edes jonkunlainen henkilökohtainen yhteys laskujenkäsitteli-
jöiden ja asiakkaan ostomääräyksiä käsittelevien henkilöiden välille. Lisäksi ilman välikäsiä 
prosessi todennäköisesti toimisi nopeammin. Tietenkin vaikeimmissa tapauksissa käännyttäi-
siin konsulttikoordinaattorin puoleen. 
6.1.3 Maksujen seuranta 
 
Maksujen seurantaa on Yritys Oy:ssä tiivistetty, mutta haluttuun tulokseen ei ole vieläkään 
päästy. Asiakkaaseen ollaan yhteydessä viikoittain, mutta silti erääntyneet laskut ovat edel-
leen maksamattomina. Yhteydenotot kirjataan Invoicing follow-up -tiedostoon ja yhteydenot-
toja jatketaan kunnes rahat saapuvat Yritys Oy:n tilille. Saatavia on vuodesta 2006 asti, joten 
selkeästi jotakin pitäisi tehdä toisin. 
 
Kun Yritys Oy:llä on paljon erääntyneitä saatavia, käyvät aluepäälliköt ja konsulttikoordinaat-
torit asiakkaan luona ja vain näin toimimalla on saatu jonkinnäköisiä tuloksia. Henkilökohtai-
set käynnit ovat olleet ainakin potkureina parempaan päin, joten ehdottaisin Yritys Oy:n li-
säävän henkilökohtaisia asiakaskäyntejä. 
 
Toinen vaihtoehto on pelata kovaa peliä ja lakkauttaa kokonaan yksi merkityksettömämpi 
projekti, jolloin luotaisiin asiakkaalle pelote, jotta se maksaisi laskut ajallaan. Näkisin kuiten-
kin tässä vaihtoehdossa olevan turhan paljon riskejä, koska asiakas voisi suuttua ja palkata 
muita vastaavia yrityksiä muihinkin projekteihin kuin vaan lakkautettuun projektiin, jolloin 
Yritys Oy menettäisi tuloja ja menettäisi ehkä jopa pahimmassa tapauksessa tärkeimmän asi-
akkaansa. Yritys Oy:llä on lisäksi liikaa myyntisaatavia suurimmalta asiakkaaltaan, joten ko-
van pelin pelaaminen olisi aivan liian riskialtista. 
 
Paras ratkaisu tähän ongelmaan olisi kuitenkin ensin katsoa, kuinka jatkuvat henkilökohtaiset 
asiakaskäynnit ja palaverit parantaisivat tilannetta ja sitten miettiä, olisiko järkevää tarttua 
kovempiin otteisiin. Puutuvien ostomääräyksien läpi käyminen olisi hyvä liittää osaksi henkilö-
kohtaisia asiakaskäyntejä, varsinkin silloin kun asiakas ei vastaa kyselyihin ja toimita osto-
määräyksiä. Puuttuvien ostomääräyksien saamiseen pätee aivan sama kuin myyntisaatavien 
seurannassa, eli on selkeästi huomattavissa, että silloin kun on ollut henkilökohtaisia käynte-
jä, koskien puuttuvia ostomääräyksiä on käynneillä useimmiten ollut positiivinen vaikutus. 
Useimmiten henkilökohtaisten käyntien jälkeen asiakas on lähettänyt ostomääräyksiä. 
 
Toinen ongelma maksujen seurannassa on, kun maksut saadaan väärän tytäryrityksen tilille. 
Tähän ongelmaan näen vain yhden syyn: sopimustiedoissa on jotakin vikaa. Sopimustiedoissa 
tulee olla selvästi maksutiedot (tästä lisää luvussa 6.1.4). Laskuissa maksutiedot löytyvät 
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asianmukaisella tavalla, mutta silti asiakas jostain syystä maksaa aika ajoin suoritteita vääräl-
le tilille. 
 
Maksu ei välttämättä tule koskaan tilille vaikka maksutosite olisi saatu, joten kaikki maksu-
tositteet tulee tarkistaa. Vasta kun rahat ovat todellakin tulleet kyseisen yrityksen tilille, 
voidaan maksu merkitä saaduksi tiedostoihin. Masku tietoja saadaan tällä hetkellä kirjanpitä-
jiltä ja osittain kontrolleritiimiltä. Asiaa nopeuttaisi huomattavasti se, että kaikilla kontrolle-
reilla olisi oman vastuualueensa kaikkien tytäryrityksien pankkitileille pääsyt, ainakin luku-
muodossa, jotta maksujen varmentaminen olisi helpompaa. Toisaalta tämä varmennus voisi 
tapahtua lisäksi automaattisesti heti, kun kontrolleritiimi on saanut tositteet, eikä niin, että 
tositteet toimitetaan ETL-tiimille, jotka taas kysyvät maksutietoja kontrolleritiimiltä. 
 
6.1.4 Missing Po -taulukko 
 
Missing Po –taulukosta tulisi tehdä yhtenäinen, jotta kaikki jotka tietoa tarvitsevat, osaavat ja 
voivat lukea sitä. Taulukko tulisi siirtää WSS:lle, josta kaikki jotka tarvitsevat tietoa löytävät 
sen helposti. Missing Po -taulukoista tulisi muokata yhtenäiset, jotta esimerkiksi kun joku ETL-
tiimistä joutuu äkillisesti sairaslomalle, olisi tuuraaminen helpompaa. Missing Po -taulukkoa 
laajentaisin vielä niin, että sinne tulisi viikoittain tallentaa erääntyneiden maksujen taulukot, 
joita laskujen käsittelijät tekevät ja lähettävät edelleen eteenpäin. Näin ollen ei tarvitsisi 
enää lähettää erillisiä taulukoita. Taulukossa ylläpidettäisiin lisäksi seurantaa, milloin on pyy-
detty puuttuvia ostomääräyksiä ja milloin lähetetty kyselyitä erääntyneistä laskuista. Itse olin 
jo aikaisemmin käyttänyt tämäntapaista taulukkoa ja huomannut sen helpottavan prosessia. 
 
Vaihtoehtona on kaksi taulukkoa: Invoicing follow-up –tiedoston tapainen taulukko, johon 
tulisi kaikkien projektien tiedot samalle sivulle tai sitten jokaiselle projektille omat taulukot. 
Mielestäni jokaisella projektilla olisi hyvä olla omat taulukkonsa, jotka löytyisivät samalta 
alueelta, jossa ovat jo muut myyntilaskutusta koskevat tiedot. Taulukoilla tulisi olla tietty 
päivä, jolloin ne pitää viimeistään päivittää, eli ennen viikonloppua jolloin käsittelijän itse tai 
Konsulttikoordinaattorin tulee lähettää maksukyselyt asiakkaalle. Siirrolla WSS:lle, taulukoi-
den yhtenäistämisellä ja ominaisuuksien lisäämisellä säästetään aikaa ja liian monien eri tau-
lukoiden käsittelyltä. Konsulttikoordinaattorit on hyvä opettaa käyttämään taulukoita niin, 
ettei ETL-tiimin tarvitse lähettää taulukoita erikseen, vaan tietoja tarvitessaan he voivat itse 
sen hakea. 
 
Opinnäytetyöprosessin aikana Missing Po -taulukko siirrettiin WSS:lle ja se yhtenäistettiin 
kaikkien projektien osalta. Itse olin osaltani kehittelemässä taulukkoa ja nyt se on kehitelty 
niin, että se vastaa Yritys Oy:n tarpeita. 
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Vanhat Missing Po -taulukot (liite 3) olivat päivittäjiensä näköiset eli jokaisen ETL-tiimin jäse-
nen taulukko oli erilainen. Vanhassa Missing Po -taulukkomallissa (liite 3) ei välttämättä käy-
tetty eri otsikoita eikä taulukoissa ollut mahdollisuutta suodattaa tarvittavia tietoja, sillä 
kaikki oli lueteltu uusien otsakkeiden alle kuten esimerkistä huomaa. Vanhassa mallissa (liite 
3) on ensin ilmoitettu puuttuvat ostomääräykset ja sen alle on laitettu otsikko puuttuva lasku-
tus, joka tarkoittaa virheellisiä ostomääräyksiä. Vanhassa mallissa ei lisäksi seurattu laskutet-
tua myyntilaskutusta ja niistä saattoi puuttua asiakkaan vaatimia tietoja kuten esimerkiksi 
WBS- ja GIC-koodit. Tällöin asiakkaalle lähetettäessä tietoja jouduttiin tekemään erilliset 
taulukot, joista kaikki tarvittu tieto löytyi. Liite 3 on vain yksi esimerkki Missing Po -
taulukoista. 
 
Uusi kehitelty versio Missing Po -taulukko (liite 4) voisi pikemminkin kantaa nimeä Po-
taulukko, sillä nyt siinä seurataan lisäksi tehtyä laskutusta. Uudesta Po -taulukosta saadaan 
kaikki tarpeelliset raportit suodattamalla ja näin ollen ne voidaan lähettää suoraan asiakkaal-
le ilman erillistä taulukointia. Taulukosta saadaan helposti tieto puuttuvista, laskuttamatto-
mista eli virheellisistä ja laskutetuista ostomääräyksistä. Uuteen taulukkoon syötetään kaikki 
tieto luettelomaisesti. Muita eroavaisuuksia vanhaan taulukkoon verrattuna tulee uuteen Po -
taulukkoon merkitä asiakkaan yhteyshenkilö ja laskutusyritys. Liitteessä 4 on ensin kuvattuna 
todellinen näkymä uudesta Po -taulukosta ja koska kuva on hieman epäselvä pienuuden vuok-
si, on taulukko jaettuna lisäksi kahteen osaan, jotta fonttikokoa voitiin lisätä. 
 
Aikaisemmin oli harkinnassa, että Po -taulukossa lisäksi seurattaisiin viikoittain erääntyneitä 
maksuja ja ylläpidettäisiin seurantaa, milloin on pyydetty puuttuvia ostomääräyksiä ja milloin 
lähetetty kyselyitä erääntyneistä laskuista. Tämä ei kuitenkaan ole tarpeellista, sillä näitä 
seurataan jo Invoicing follow–up:ssa. 
 
6.1.5 Myyntilaskutusprosessi osana myyntiprosessia 
 
Myyntisopimustiedoista ei tiedoteta. Esimerkiksi maksuehdot ja laskutusyritykset eli ne tytär-
yritykset, joiden kautta laskutetaan asiakasta, ovat sisäisesti epäselvät. Kukaan ei tunnu tie-
tävän edes mistä näitä tietoja saisi. Ainoana vaihtoehtona näkisin tähän sisäisen tiedottami-
sen sekä myyntipuolen ja ETL-tiimin yhteistyön lisäämisen. 
 
Asiakkaan yhteyshenkilöiden yhteystiedot ovat vieläkin osittain puutteellisia, mihin olisi hyvä 
puuttua jo sopimuksentekovaiheessa. Myyntisopimuksia tehdessä olisi hyvä saada tarkat tie-
dot, keneen missäkin tilanteessa pitää asiakasyrityksessä ottaa yhteyttä. Myyntisopimuksiin 
olisi lisäksi hyvä liittää tieto laskuun tarvittavista liitteistä siten, että asiakas hoitaisi organi-
saationsa sisällä kaikki tarvittavat liitteet itsellensä, jottei ETL-tiimin tarvitse lähettää niitä 
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tai liittää laskun liitteeksi. Yhteistyön lisääminen on erittäin tärkeää, jotta myyntipuoli saisi 
tiedon, mitä tietoja ETL-tiimi tarvitsee ja jotta sopimuksista voitaisiin jo heti tehdä mahdolli-
simman hyödylliset. 
 
Maksujen tullessa väärälle tytäryrityksen tilille herää kysymys, millaiset ovat sopimustiedot. 
Voiko sopimustiedoissa olla kenties jotain vikaa, kun asiakas ei tunnu osaavan maksaa oikealle 
tilille? Tästä olisi hyvä käydä läpi sopimustiedot, jotta saataisiin tietää, onko vika sittenkin 
asiakasyrityksen omissa tiedostoissa. 
 
Yhteistyötä myyntipuolen kanssa tulisi muodostaa tiiviimmäksi. Yhteisiä palavereita tulisi 
pitää, jolloin voitaisiin todentaa ongelmallisia kohtia ja yrittää parantaa myyntisopimuksia, 
jotta niissä voisi olla lisäksi kaikki taloushallinnon tarvitsema tieto. Samalla myyntipuoli tie-
dottaisi uusista myyntisopimuksista ja mahdollisista muutoksista. Sopimuksia olisi hyvä käydä 
läpi yhdessä, jotta myyntilaskutusta käsittelevä voi ymmärtää ja tarvittaessa saada tarvitse-
mansa tiedon niistä. 
 
6.1.6 Dokumentit 
 
Dokumentit kappaleessa tarkastellaan tiedostoihin ja dokumentteihin liittyviä kehitysideoita. 
Tiedostoja voidaan muokata helposti Yritys Oy:n tarvetta vastaaviksi tai ne tulee korvata ko-
konaan. Dokumenttien eli laskujen kohdalla tulee tiedostusta lisätä. 
 
6.1.6.1 Kululaskujen seuranta 
 
Kululaskujen seuranta voitaisiin liittää uuteen Ennuste-taulukkoon (liite 6) erillisenä sarak-
keena. Vanhan mallin Ennusteessa (liite 5) lisättäisiin yksi sarake, joka toimisi samalla tavalla 
kuin työraporttien seuranta värikoodein, erona työraportteihin olisi, että kuluraporttien suu-
ruudet lisättäisiin kommenttiin ja rivillä lukisi vain EC (lyhennys Expense Claim). Uuden mallin 
Ennusteeseen (liite 7) lisättäisi samat sarakkeet kuin työraporteilla, niin että kululaskun suu-
ruuksia seurataan samassa kohdassa, jossa seurataan tehtyjä työtunteja. Uusi uuden mallin 
Ennuste (liite 8) palvelee aluepäälliköitä ja konsulttikoordinaattoreita paremmin, koska sen 
avulla voidaan seurata laskutuksen kulkua päiväyksiä tarkastelemalla. 
 
Vaikka tehostetun Po -taulukon avulla seurataankin jo kululaskuja, olisi ne hyvä liittää Ennus-
teeseen, jotta projektipäälliköt voisivat seurata todellisia projekteille aiheutuneita kuluja. 
Mielestäni tämä helpottaa ETL-tiimin työskentelyä, koska Po -taulukkoon ei lisätty aikajaksol-
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lista seurantaa. Kululaskut eivät ole rahallisesti suuri osa koko myyntilaskutuksesta, mutta 
niitäkin tulee seurata tiiviisti. 
 
6.1.6.2 Laskujen yleiset sisältövaatimukset 
 
Laskujen yleisistä sisältövaatimuksista olisi laskun käsittelijöillä hyvä olla jonkinlainen käsitys, 
varsinkin tilanteissa jossa laskua, joka on tehty mallin mukaan, täytyy muuttaa asiakkaan 
vaatimuksesta. Yritys Oy:n tulisi järjestää kaikille työntekijöilleen, jotka käsittelevät laskuja, 
koulutusta maakohtaisista arvonlisävero- ja laskutussäännöistä. 
 
6.1.6.3 Invoicing follow-up 
 
Yrityksellä olisi hyvä olla erillinen ohjelma, jolla voitaisiin seurata myyntilaskutusta sähköises-
sä muodossa. Ohjelmasta olisi hyvä saada tulostettua erinäisiä raportteja niin taloushallintoon 
kuin ylemmille tahoillekin ja tulostettua laskut suoraan ohjelmasta. Tähän en aio ottaa kan-
taa enempää, sillä Yritys Oy etsii tällä hetkellä jatkuvasti kyseistä ohjelmaa ja todennäköises-
ti opinnäytteeni julkaisemisvaiheessa sillä on jo uusi korvaava ohjelma. 
 
Korvaavan ohjelmiston hakuvaiheessa tulisi olla mukana niin ylemmän tason ihmisiä kuin ta-
vallisia raportteja tarvitsevia työntekijöitä ja lisäksi kirjanpitäjä, jotta voitaisiin varmistaa 
mahdollisimman tehokas ja hyödyllinen ohjelma. Prosessille tulee antaa aikaa, sillä haasteel-
lista etsinnästä tekee vanhat tietokannat joita ei aiota uusia. Tärkeätä kuitenkin olisi löytää 
ohjelma myyntilaskutusprosessin tehostamiseksi mahdollisimman pian. 
 
6.2 Ulkoiset ongelmat 
 
Ulkoiset eli asiakaslähtöiset ongelmat eivät ole opinnäytetyön aiheena, mutta niitä on silti 
hyvä tarkastella tarkemmin. Joihinkin asiakaslähtöisiin ongelmiin voidaan löytää joku helpot-
tava tekijä sisäisesti. 
 
6.2.1 Ongelmat, joihin Yritys Oy voi vaikuttaa 
 
Tutkimuksen edetessä huomattiin, että aluksi pelkästään asiakaslähtöisiksi ongelmiksi olete-
tut olivat kuitenkin sellaisia, että niihin Yritys Oy pystyy vaikuttamaan. 
 
Kuten on käynyt ilmi, Yritys Oy voi vaikuttaa miltei jokaiseen ulkoiseen ongelmaan ainakin 
osin. Asiakkaan vastahakoista vastaamista voi ennakoida. Tiukalla seurannalla taataan talous-
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hallinnon aktiivisuus ja varmistetaan ainakin se, että Yritys Oy on yrittänyt parhaansa myynti-
laskutusprosessin suhteen. Sähköposteihin ja UPS-lähetyksiin voidaan lisätä lukukuittauspyyn-
töjä, jotka varmistavat ainakin sen, ettei asiakas voi myöhemmin sanoa sähköpostin tai lähe-
tyksen kadonneen. 
 
Vastuuta voitaisiin jakaa ylemmille tahoille aikaisemmin niin, että käsittelijä olisi yhteydessä 
asiakkaaseen vain yhden kerran. Tässä kohtaa haluaisin painottaa, että vastuuta siirrettäisiin 
kohdemaahan eli alueella toimiville konsulttikoordinaattoreille, aluepäälliköille tai projekti-
päälliköille, sillä sähköpostin välityksellä asioiden hoitaminen ei aina onnistu. 
 
6.2.2 Ongelmat, joihin Yritys Oy ei voi vaikuttaa 
 
Asiakasyrityksellä on selkeästi havaittavissa omia sisäisiä ongelmia. Tieto ei tunnu liikkuvan 
asiakasyrityksen sisällä ja sen sisäiset prosessit ovat hitaat. Tämän huomaa varsinkin silloin, 
kun yrittää ottaa yhteyttä johonkin henkilöön jonkun toisen kautta. Jos silloin vahingossa 
lähettää yleistä tietoa, ei sitä välitetä eteenpäin. Latinalaisen Amerikan maissa on havaitta-
vissa lisäksi kuuluisaa mañana-asennetta, sillä mitään asioita ei hoideta heti. 
 
Paras ratkaisu puuttuvien ostomääräyksien osalta olisi, jos niitä ei tarvittaisi, vaan Yritys Oy 
voisi laskuttaa asiakasta aina suoraan työraporttien ja kululaskujen saannin jälkeen. Valitet-
tavaa on, että asiakkaan omat toiminnot vaativat ostomääräyksien toimittamisen, joten asi-
aan ei voi vaikuttaa. Asiakasyrityksen kanssa asioidessa täytyy olla kärsivällinen, mutta samal-
la ennakoiden ja tiukalla seurannalla voidaan parantaa tilannetta, sillä asiakkaan sisäiseen 
organisaatioon ei voida puuttua eikä ole tarkoituskaan. 
 
7 OMA KEHITYS 
 
Seuraavassa luvussa tarkastelen opinnäytetyön kokonaisilmettä. Miten opinnäytetyö palvelee 
toimeksiantajaa? Miten olen onnistunut opinnäytetyössäni? 
 
7.1 Kehityssuunnitelman hyödyllisyys ja seuranta 
 
Kehityssuunnitelma on kokonaisuudessaan hyödyllinen Yritys Oy:lle, jos myyntilaskutuksen 
oletetaan pysyvän Suomessa. Kehityssuunnitelmaa voi toki hyödyntää muuallakin, mutta sil-
loin huomioon tulisi ottaa lisäksi muita seikkoja, kuten esimerkiksi yhteyksien laatu ja työ-
kulttuuri. Taulukoiden kehittämiset ja niiden siirtäminen yhteen ohjelmaan palvelisivat Yritys 
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Oy:tä kokonaisvaltaisesti. Tällöin samasta ohjelmasta saataisiin helposti tarvittava tieto ja 
raportit niin Suomessa kuin ulkomaillakin. 
 
Lyhyellä tähtäimellä luulen, että uudet dokumenttimallit eli parannettu Ennuste voitaisiin 
ottaa käyttöön välittömästi. Työnjaon selkiyttäminen voidaan aloittaa lisäksi heti, mutta pro-
sessien eri vaiheiden selventäminen vie aikansa. Pitkällä tähtäimellä etsitään kaiken kattavaa 
ohjelmaa, ja toimintamalleja asiakaslähtöisiin tilanteisiin eli ulkoisiin ongelmiin joihin Yritys 
Oy ei voi vaikuttaa suoranaisesti. 
 
7.2 Opinnäytetyön onnistuminen 
 
Opinnäytetyössäni olen mielestäni katsonut kokonaisuutta ja antanut kattavan selvityksen 
siitä, miten asiat nyt tällä hetkellä ovat ja pyrkinyt todentamaan kaikki ongelmat kohtakoh-
dalta. Opinnäytetyössä olen hyödyntänyt sekä koulussa että työelämässä käytännön kautta 
opittua tietoa. Vaarana oli vahva alkuolettamus, mutta mielestäni pääsin niistä tutkimuksen 
edetessä eroon. 
 
Ainoana selvänä heikkoutena näkisin opinnäytetyössäni sen, että aihe on ehkä liiankin lähei-
nen ja itse olen työni kautta niin vahvasti aiheessa sisällä, että objektiivisuus ja ulkopuolisen 
silmin prosessin tarkastelu tuntui hankalalta. Lisäksi aina pitää muistaa, että lukijat eivät 
tiedä aiheesta, joten selitykset voivat jäädä liian suppeiksi. 
 
Työn haasteina olivat vahvat ennakkokäsitykset, jolloin objektiivisuus on vaarassa ja on vai-
kea katsoa myyntilaskutusprosessia ulkopuolisin silmin, sillä aihe on ehkä liiankin tuttua. Suu-
rin itselleni asettama haaste oli luoda mahdollisimman hyödyllinen työ toimeksiantajalle. 
 
Kaiken kaikkiaan onnistuin opinnäytetyössäni hyvin. Aluksi pelkäsin, etten saisi kehiteltyä 
mitään kehitysideoita, mutta niitä jopa lopulta tulvi. Mielestäni työ on hyödyllinen yritykselle 
ja kehitysideat ovat käyttöönottokelpoisia helposti. Lopulta pääsin lopputulokseen, johon olin 
pyrkinyt: pääsin eroon alkuolettamista ja lopputulokseksi tuli Yritys Oy:lle hyödyllinen opin-
näytetyö. 
 
8 YHTEENVETO 
 
Opinnäytetyö pyrki vastaamaan kysymykseen: onko Yritys Oy tehnyt kaikkensa tehokkaan 
myyntilaskutusprosessin eteen? Vastaus tähän lyhyesti on ei. Pienilläkin muutoksilla voidaan 
saada aikaan tehokkaampi prosessi.  
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Työlläni haluan osoittaa toimeksiantajalleni, että ongelmiin on ratkaisuja jotka evät vaadi 
suuria muutoksia Yritys Oy:n sisällä. Ongelmia myyntilaskutus prosessissa on paljon, mutta 
suurimmiksi ongelmiksi nousevat erääntyneet saamiset ja tiedostojen puutteellisuus. Ongel-
miin päästään käsiksi pienillä muutoksilla, joista tärkein on seurannan tiivistäminen. Kehitys-
toimet voidaan Yritys Oy:ssä aloittaa heti, sillä suurin osa ongelmista on sisäisiä. Tehokkaalla 
sisäisellä prosessilla Yritys Oy voi olla varma siitä, että on tehnyt kaikkensa tehokkaan myynti-
laskutusprosessin eteen. 
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Käsitteistö Yritys Oy:ssä 
Asiakas: 
 
Asiakas tarvitsee palveluja, joita Yritys Oy tarjoaa. Asiakkaalla tässä työssä tarkoitetaan ko-
konaisvaltaisesti kaikkia tahoja asiakasyrityksen sisällä. 
 
A. Konsultti/Urakoitsija: 
 
Yritys Oy:n oma tai henkilöstövuokrayrityksen kautta työskentelevä asiantuntija, joka suorit-
taa palveluita asiakkaalle Yritys Oy:n toimesta. 
 
B. Asiakkaan projektipäällikkö: 
 
Asiakkaan projektipäällikkö hyväksyy työraportit ja kululaskut, jotta ne voidaan edelleen las-
kuttaa asiakkaalta. 
 
C. Aluepäällikkö: 
 
Yritys Oy:n oma työntekijä, joka on vastuussa tiettyjen alueiden projekteista. 
 
D. Konsulttikoordinaattori: 
 
Yritys Oy:n omatyöntekijä kohdemaassa, joka on konsulttien lähin Yritys Oy:n yhteyshenkilö. 
 
G. ETL-tiimi: 
 
ETL-tiimi on taloushallinnon yksikkö. joka käsittelee konsulttien osto- ja myyntilaskutusta. 
 
H.Kontrolleritiimi: 
 
Taloushallinnon osa, joka vastaa omista maa-alueistaan taloushallinnon sisällä. 
 
L. Kirjanpitäjä: 
 
Yritys Oy:n työntekijä, joka kirjaa Yritys Oy:n laskut kirjanpitoon. 
 
M. Paikallinen Kirjanpitäjä: 
 
Kohdemaassa toimiva ulkoinen tai sisäinen työntekijä. Huolehtii tytäryrityksien kirjanpidosta. 
 
N. Tietokanta: 
 
WSS: Globaali tiedosto, joka sisältää Invoicing follow-up:in, Ennusteen, konsultti sopimukset 
ja muut yhteiset tiedostot, joita käytetään maailman laajuisesti. 
 
Invoicing follow-up.xls: Myyntilaskujen ja saatavien seurantataulukko. 
 
Ennuste.xls: Tiedosto, joka sisältää sopimus-, raportointitietoja ja ennusteen tuleville työpäi-
ville konsulttia kohden. Ennustetta ylläpitävät Konsultti Koordinaattorit ja päivityksiä tekee 
saapuneiden ja laskutettujen dokumenttien osalta ETL-tiimi. Ennusteen avulla Projektipäälli-
köt voivat ennustaa tulevien kuukausien kuluja. 
 
Missing PO.xls: Missing PO- taulukkoon päivitetään puuttuvat ostomääräykset, kaikkien saatu-
jen työraporttien ja kululaskujen osalta. Taulukko tulee olla päivitettynä aina tehdyn työ 
kuukauden seuraavan kuun ensimmäisenä päivänä eli syyskuun laskutettava työ tulee olla 
taulukossa ensimmäisenä päivänä lokakuussa. Aina työraportit ja kululaskut eivät kerkeä tu-
lemaan tuohon päivään mennessä, joten silloin taulukkoon merkitään arvioitu luku. 
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Dokumentit: 
 
Työraportti: ((Timesheet (TS)). Työraportissa ilmoitetaan tehdyt työpäivät. Työraporteissa 
tulee olla merkittynä: konsultin nimi, ajanjakso, projektin nimi, WBS-koodi, GIC-koodi, asiak-
kaan oman projektipäällikön allekirjoitus, nimenselvennys sekä vesileima ja tehdyt työpäivät. 
WBS- ja GIC koodit ovat asiakkaan määrittelemiä projektikohtaisia koodeja asiakkaan omiin 
tarkoituksiin. 
 
Kululasku: ((Expense Claim (EC)): Kululaskulla ilmoitetaan työtä koskeneet menot/kulut esi-
merkiksi työtä koskevat taksi matkat. 
 
Maksutosite: Asiakas lähettää maksutositteen, josta ilmenee maksetut laskut, summat, maksu 
yritys ja valuutat. 
 
Ostomääräys: ((Purchase order (PO)) Tilaus asiakkaalta jonka pohjalta myyntilasku tehdään. 
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Myyntilaskutusprosessi mallinnus 
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Lasku OK?
Jatkuu 
vaiheesta 1
PO OK
EI
Lasku 
kirjanpitoon
Vastaanottaa 
laskun
Invoicing follow-
up & Ennuste
Laskutus 
järjestelmä
Arkisto
1. Myyntilasku-
tus kansiot
KYLLÄ
EI
Lähettää 
maksutiedot
Maksu
Invoicing follow-
up 
Invoicing follow-
up 
10. 
Maksutie-
tojen 
päivitys ja 
maksutosit
teiden 
arkistointi 
8. 
Saatavien 
seuranta ja 
maskuky-
selyt
7.
Tiedosto-
jen päivitys 
ja 
dokument-
tien 
akistointi
6. 
Laskun 
lähettämi-
nen
5. 
Laskun 
käsittely
Antaa laskun 
numeron
Antaa laskun 
numeron
Antaa laskun 
numeron
9. 
Maksutie-
tojen 
saaminen 
Asiakkaal-
ta
1-2 day
Lasku 
kirjanpitoon
Myyntilaskutus prosessi Yritys Oy:ssä
Asiakas
A. Konsultti
B. Asiakkaan 
Projekti 
Päällikön 
hyväksyntä
N. Tietokanta 
D. Konsultti 
Koordinaattori
G.  ETL-Tiimi
H. Kontrolleri -
tiimi
C. Alue 
Päällikkö
L. Kirjanpitäjä
M. Paikallinen 
Kirjanpitäjä
1-45 päivää 1 päivä
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Vanha Missing PO-taulukko 
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Uusi PO-taulukko 
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Vanha Ennuste nyt 
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Vanha Ennuste uusi versio 
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Uusi Ennuste nyt 
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Uusi Ennuste uusi versio 
 
 
 
 
